
22  I  www.kn-aktuell.de  Nr. 3  I  März 2022WIRTSCHAFT & RECHT

In den meisten KFO-Praxen besteht
ein festes Vergütungsmodell: Die 
Mitarbeiter erhalten ein monat-
liches Gehalt, welches auf ihren 

Stunden, ihrer Arbeitserfahrung 
und ihrer Qualifikation basiert. In 
der Realität ist es jedoch so, dass 

zwei ZFA mit der gleichen Arbeits-
zeit, Qualifizierung und Berufserfah-
rung dennoch Unterschiedliches 
leisten. Ist es dann fair, sie gleich 
zu bezahlen? Und werden die mo-
tivierten Mitarbeiter bei Ihnen blei-
ben?

Engagement muss sich lohnen
Wahrscheinlicher ist es, dass die 
engagierten Mitarbeiter sich nach 
einiger Zeit fragen, ob ihr Einsatz 
sich überhaupt lohnt. Denn auch, 
wenn es vertraglich verboten ist, 
können Sie davon ausgehen, dass 
Ihre Mitarbeiter ihr Gehalt unterei-
nander kennen. Und es ist nicht ge-
rade motivierend, zu wissen, dass 
die Kollegin, die immer nur „Dienst 
nach Vorschrift“ macht, gleich viel 
verdient, während man selbst aktiv 
zum Erfolg der Praxis beiträgt.
Die Herausforderung besteht darin, 
Engagement zu fördern und auch 
monetär zu belohnen – und Ihre 
motivierten Mitarbeiter so langfris-
tig an Ihre Praxis zu binden. Die 
dafür einfachste und beste Lösung 
ist eine leistungsgerechte Bezah-
lung: Denn wenn das Gehalt ganz 
offiziell an die Leistung gebunden 
ist, dann kann es auch keine Diskus-
sionen darüber geben, ob es nun 
fair ist oder nicht, dass zum Bei-
spiel eine kieferorthopädische As-
sistenz mehr verdient als die andere. 
Das lohnt sich doppelt: Ihre bereits 
sehr engagierten Mitarbeiter wer-
den für ihre erbrachte Leistung fair 

bezahlt. Sie bleiben im besten Fall 
lange ein fester Teil Ihres Teams und 
tragen mit ihrer erhöhten Produk-
tivität weiter zum Erfolg der Praxis 
bei. Und auch bislang nur mäßig 
motivierte Mitarbeiter erhalten durch
das leistungsbasierte System viel-
leicht einen „Motivationsschub“ und 
bringen sich mehr in die Praxis ein.

Feste und variable Bestandteile 
für eine faire Vergütung
Wie kann eine leistungsgerechte 
Bezahlung nun aussehen? Diese 
setzt sich aus festen und variablen 
Elementen zusammen. Dabei be-
rechnet sich der feste Anteil, wie 
bereits bekannt, aus der Qualifika-
tion und der Arbeitserfahrung. 
Der variable Teil dagegen besteht 
aus drei Boni: Sie basieren auf ei-
nem persönlichen Jahresziel, einem
Praxisjahresziel und einer Mitarbei-
terbeurteilung. Somit hat jeder Mit-
arbeiter es selbst in der Hand, wie 
hoch das Gehalt am Ende des Jah-
res ausfällt. 

Das persönliche Jahresziel
Der erste Baustein ist ein persönli-
ches Jahresziel, das Sie mit jedem 
Mitarbeiter individuell vereinbaren. 
Wichtig ist dabei, dass es eindeutig 
messbar ist und einen Zusatznutzen
für die Praxis bringt. 
Das nachfolgende Projekt aus der 
Praxis verdeutlicht, wie ein solches 
„persönliches Jahresziel“ aussehen
kann: Patienten in einer KFO- Praxis, 
die wir betreuen, fragten auffällig 
oft nochmals nachträglich bezüg-
lich der Höhe der selbst zu zahlen-
den Anteile ihrer Behandlung nach. 
Es wurde klar, dass die entstande-
nen Missverständnisse durch eine 
bessere Aufklärung der Patienten 
zu vermeiden wären. So übernahm 
es eine der Rezeptionistinnen, die 
durch ihren vorherigen Job kom-
munikativ sehr gut geschult war, 
neben ihrer normalen Arbeit noch 
einen Leitfaden für die Patienten-
kommunikation zu erstellen. Dieser 
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„Die Herausforderung besteht darin, Engagement zu fördern und auch 
monetär zu belohnen – und Ihre motivierten Mitarbeiter so langfristig an 
Ihre Praxis zu binden.“
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wurde mit allen Mitarbeitern geteilt 
und trug so signifikant zur Reduk-
tion der Nachfragen und einer hö-
heren Patientenzufriedenheit bei. 

Weitere persönliche 
Jahresziele könnten sein: 
• die Social-Media-Kanäle der Pra-

xis betreuen,
• die Zahl der verpassten Anrufe in 

der Praxis reduzieren,
• sich als „Feel Good Manager“ um 

die Belange im Team kümmern, 
• den Azubi unterstützen, um sei-

nen Notenschnitt zu verbessern.

Neben der Messbarkeit und dem 
Zusatznutzen für Ihre Praxis ist es 
wichtig, dass das Jahresziel in der 
regulären Arbeitszeit zu erreichen 
ist. Hier liegt das Augenmerk nicht 
darauf, Überstunden anzuhäufen, 
sondern wertschöpfende Tätigkei-
ten zu etablieren und „Leerlaufpha-
sen“ sinnvoll zu füllen. 

Das Praxisjahresziel
Der zweite variable Baustein ist 
das sogenannte Praxisjahresziel: 
Hierbei arbeitet das gesamte Team 
gemeinsam an einem Ziel. Ein Pra-
xisziel könnte sein, die Patienten-
zufriedenheit in der Praxis zu stei-
gern. Hierbei erarbeitet das Team 
gemeinsam einen Fragebogen für 
eine Patientenbefragung, wertet 
ihn aus und definiert Maßnahmen, 
um die Zufriedenheit zu erhöhen. 
Alternativ kann das Reputations-
management gemeinsam in An-
griff genommen werden: Ziel wäre 
es dann zum Beispiel, die Bewer-
tungen auf Plattformen wie Jameda 
und Google zu erhöhen. Auch hier 
kann wieder jeder in der Praxis 
etwas beitragen und sich überlegen, 
wie man zufriedene Patienten dazu 
anregt, die Praxis auf einer Platt-
form zu bewerten. 

Die Mitarbeiterbeurteilung
Der letzte variable Baustein ist die 
Mitarbeiterbeurteilung am Ende 
des Jahres. Mögliche Bereiche, die 
beurteilt werden können, sind zum 
Beispiel Fachkenntnisse, Einsatz-
bereitschaft, Arbeitstempo, Arbeits-
qualität oder der Umgang mit den 

Patienten. Wichtig ist, dass den 
Mitarbeitern alle Kriterien von Ver-
tragsbeginn an bekannt sind. So 
wissen sie genau, was von ihnen 
erwartet wird, und unschöne Miss-
verständnisse und böse Überra-
schungen im Jahresgespräch kön-
nen vermieden werden. 
Vor dem Gespräch bewerten Sie 
Ihren Mitarbeiter für jedes einzelne 
Kriterium – und Ihr Mitarbeiter be-
wertet sich selbst. Im Mitarbeiter-
gespräch gehen Sie die Punkte ge-
meinsam durch und diskutieren 
die Bewertungen, die voneinander 

abweichen. Am Ende zählt jedoch 
Ihre Einschätzung. Daraus ergibt 
sich ein Notendurchschnitt, der die 
Höhe des Bonus in diesem Bau-
stein bestimmt. Die in diesem Ge-
spräch entstehende Diskussion bie-
tet Ihnen und Ihrem Mitarbeiter au-
ßerdem die Gelegenheit, die Erwar-
tungen, die Sie an Ihren Mitarbeiter 
und dessen Leistungen haben, in 
Ruhe miteinander zu besprechen.

So berechnen Sie das Gehalt 
für Ihre Mitarbeiter
Kommen wir zur letzten wichtigen 
Frage: Wie berechnen Sie das Ge-
halt inklusive aller Boni für Ihre Mit-
arbeiter? 
Das Grundgehalt als fester Bau-
stein liegt in diesem System zehn 
Prozent unter dem, was Ihr Mitarbei-
ter laut Qualifikation und Arbeits-
erfahrung eigentlich erhalten würde. 
Doch werden alle drei Boni maxi-
mal ausgeschöpft, kann Ihr Mit-
arbeiter ein Gehalt erreichen, das 
deutlich über diesem Tarif liegt: 
• Erreicht der Mitarbeiter das per-

sönliche Jahresziel, erhält er ei-
nen Bonus von acht Prozent. Die-
ser Faktor ist das größte Ele-
ment, da es sich hierbei um das 
Ziel handelt, welches die jewei-
lige Person vollkommen selbst 
in der Hand hat. 

• Wird das gemeinsame Jahresziel 
der gesamten Praxis erreicht, gibt 
es einen weiteren Bonus von sie-
ben Prozent. 

• Durch die Mitarbeiterbeurteilung 
sind weitere fünf Prozent mög-
lich. 

Mitarbeiter haben somit die Mög-
lichkeit, durch alle Bausteine einen 
Bonus von bis zu 20 Prozent zu er-
arbeiten. Dabei können alle Boni 
auch anteilig erreicht werden. 
Die Boni für das persönliche Jah-
resziel und das Praxisziel erhal-
ten die Mitarbeiter im Folgejahr in 
zwei Raten. Beim Ergebnis aus der 
Mitarbeiterbeurteilung sieht es an-
ders aus: Dieser Prozentsatz er-
höht das monatliche Grundgehalt 
ab dem 1. Januar des folgenden 
Jahres. So kann jeder Mitarbeiter 
durch individuelle Leistung und das
eigene Engagement nicht nur zwei 
Bonuszahlungen erhalten, sondern
auch das Grundgehalt um bis zu 
fünf Prozent pro Jahr erhöhen. 

Echte Leistungsträger 
unabwerbbar machen 
Dieses System führt dazu, dass 
sich das Gehalt der echten Leis-
tungsträger Ihrer Praxis nach und 
nach immer weiter erhöht und sie 
nach ein paar Jahren ein recht ho-
hes Gehalt verdienen. Das ist aber 
völlig in Ordnung: Denn im Gegen-
zug haben Sie Mitarbeiter, die ab-
solut engagiert sind und vollkom-

men loyal hinter Ihnen und Ihrer 
Praxis stehen. Sie decken Verbes-
serungspotenziale auf und arbeiten 
gemeinsam mit Ihnen daran, das 
Beste aus Ihrer Praxis herauszu-
holen. 
So werden Ihre wirklich guten Mit-
arbeiter über die Zeit unabwerbbar. 
Denn keine andere KFO-Praxis wird 
ihnen das bieten, was Sie ihnen bie-
ten. So sparen Sie am Ende durch 
die bessere Bezahlung der Leis-
tungsträger hohe Kosten: Denn Sie 
müssen weniger neues Personal 
für Ihre Praxis finden und anlernen. 
Das Gehalt der Mitarbeiter, die nicht 
diese Leistung bringen, wird sich 
auch nicht erhöhen. Eine klare Mo-
tivation, um der Tätigkeit in Ihrer 
Praxis engagiert nachzugehen! 
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„Wenn das Gehalt ganz offiziell an die Leistung gebunden ist, kann es 
auch keine Diskussionen darüber geben, ob es nun fair ist oder nicht, 
dass zum Beispiel eine kieferorthopädische Assistenz mehr verdient als 
die andere.“
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